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GRENE 

Uniknąć nieuczciwego kontrahenta 

JAK Z POMOCĄ IP VPN FIRMA ZBUDOWAŁA BAZĘ DANYCH 
POZWALAJĄCĄ NA WERYFIKACJĘ NIEUCZCIWYCH KLIENTÓW 


Główne wyzwanie 
technologiczne i biznesowe: 


■ Problemy z jakością i 
bezpieczeństwem transmisji sieci 
POLPAK-T 

■ Konieczność budowy bazy danych, 
pozwalającej na łatwą weryfikację 
nieuczciwych kontrahentów i 
wymianę informacji pomiędzy 
poszczególnymi punktami 
sprzedaży 

■ Opracowanie technologii 
umożliwiającej bardziej efektywne 


Zastosowane rozwiązanie: 


Wykorzystanie rozwiązania IP VPN, 
a także budowa połączeń 
zapasowych w oparciu o usługę 
mobilną Business Everywhere. 


Główne korzyści: 


■ Wzrost wydajności administracyjnej 
i dystrybucyjnej 

■ Dostęp w trybie on-line do danych 
o stanach magazynowych, 
aktualnego cennika, katalogu 
kontrahentów i zamówień 

■ Integracja oddziałów firmy w jedną 
sieć 

■ Możliwość zdalnego monitorowania 
sieci i usuwania awarii 

■ Możliwość weryfikowania 
nieuczciwych klientów 

■ Obniżenie kosztów działalności 



Słaba infrastruktura teleinformatyczna na polskiej prowincji przez 
wiele lat utrudniała rozwój spółki Grene. Dziś, gdy firma 
doczekała się wdrożenia systemu on-line wykorzystującego 
usługę IP VPN TP, zapewniającego odpowiednią przepustowość 
i stabilność łączy, Grene może myśleć o dalszej ekspansji na 
polskim rynku. 
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Grene powstała w 1915 roku w 
Danii, gdzie obecnie należy do ścisłej 
czołówki wśród firm branży rolniczej. 
Na polski rynek weszła w 1996 roku, 
kiedy to została inwestorem 
strategicznym prywatyzowanej firmy 
Agroma w Koninie. W trzy lata 
później doszło do fuzj z Agromą w 
Bydgoszczy i Lesznie a w 2007 firma 
zakupiła Agromę Głubczyce i Opole. 
Grene inwestuje w najlepsze marki, 
albo takie, które mają szansę 
wkrótce zdobyć pozycję lidera na 
rynku. Dzięki temu firma należy do 
czołowych dostawców produktów dla 
rolnictwa. W asortymencie Grene 
znajdują się części zamienne, 
artykuły gospodarstwa domowego, 
artykuły zootechniczne i 
weterynaryjne, maszyny rolnicze, 
odzież robocza, zabawki i wiele 
innych. 

Dziś Grene to: 30 przedstawicieli 
handlowych, 83 własnych punktów 
sprzedaży, 100 partnerów 
handlowych, 490 pracowników i 
15.000 m2 powierzchni 
magazynowej. Firma planuje 
otwierać minimum 10 nowych 
punktów sprzedaży każdego roku. 


Nowe możliwości 

Szybko postępująca modernizacja polskiego rolnictwa sprzyja rozwojowi 
przedsiębiorstw dostarczających sprzęt techniczny. Jednym z liderów tego 
rynku jest Grene, polski oddział duńskiej firmy produkującej sprzęt rolniczy, 
do którego należy m.in. spółka Agroma. 

Grene od lat rozwija się bardzo szybko, osiągając coraz lepsze wyniki 
finansowe, które w ostatnich latach przyniosły jej pięć z rzędu nagród 
w konkursie Gazele Biznesu. Ten dynamiczny wzrost wymusił na firmie 
budowę bezpiecznej i stabilnej sieci korporacyjnej oraz systemu sprzedaży 
on-line spinającego wszystkie lokalizacje i główny magazyn należący do 
firmy. Było to ambitne zadanie, przede wszystkim ze względu na fakt, że 
mniejsze miasteczka i rejony wiejskie wciąż odbiegają pod względem 
dostępu do infrastruktury telekomunikacyjnej od większych aglomeracji. W 
trudnym i ambitnym przedsięwzięciu budowy systemu on-line firma od 
samego początku współpracowała z Telekomunikacją Polską S.A. (TP), która 
ostatecznie przekonała zarząd firmy do wdrożenie usługi IP VPN (Internet 
Protocol Virtual Private Network). 

Trudne początki 

Historia współpracy Grene z TP rozpoczęła się pod koniec lat 
dziewięćdziesiątych, kiedy operator oferował szybką sieć transmisji danych 
dla biznesu lub połączeń pomiędzy oddziałami firmy w oparciu o POLPAK-T 
(POLish PAcKet- Transit). Niestety, infrastruktura POLPAK-T nie istniała w 
mniejszych miejscowościach, w których Grene miało swoje sklepy. Dlatego 
ambitne plany budowy sieci WAN na bazie POLPAK-T w całej firmie, 
zakończyły się spięciem tylko dwóch punktów sprzedaży Bydgoszczy i 
Leszna z centralą w Koninie. W pozostałych 33 lokalizacjach wdrożono 
lokalne systemy sprzedaży. Niestety wkrótce okazało się też, że jakość 
transmisji sieci POLPAK-T była niewystarczająca. Połączenia ulegały 
zerwaniu , co uniemożliwiało funkcjonowanie sklepów. „Kiedy widzieliśmy 
montera wchodzącego do studzienki kablowej nieopodal siedziby firmy, od 
razu dzwoniliśmy do naszych zdalnych lokalizacji, że za chwilę nie będzie 
połączenia ”, wspomina Roman Kapuściński, dyrektor działu IT w Grene. Po 
kilku miesiącach prób projekt porzucono i powrócono do lokalnego systemu 
zarządzania. 

Do pomysłu stworzenia bazy danych, pozwalającej na łatwą weryfikację 
danych i wymianę informacji pomiędzy poszczególnymi punktami sprzedaży 
detalicznej a centralą firmy Grene regularnie wracano. W kolejnym podejściu 
system zbudowano na bazie takich usług jak Neostrada, pakiety TP i numer 
dostępowy 0202122. Tym razem wszystko funkcjonowało bardzo sprawnie, 
kiedy okazało się, iż poważnie wzrosły koszty utrzymania sieci i komputerów 
w zdalnych lokalizacjach. Problem ten związany był z plagą wirusów 
komputerowych, niewykrywalnych dla standardowego oprogramowania 
ochronnego. Połączenie oparte na łączeniu się z siecią korporacyjną za 
pomocą różnych usług miało także kilka innych wad, które w efekcie 
prowadziły do nie stabilności łącza. Rozwiązanie wymagało pewnej wiedzy 
technicznej od pracownika łączącego się z centralą, nie dawało także żadnej 
kontroli wejść do Internetu przez pracowników. Dlatego pomimo wdrożenia 
systemu łączącego wszystkie punkty Grene wciąż poszukiwało nowego 
rozwiązania komunikacyjnego. 
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Poprawa efektywności 
zarządzania. 


Wzrost wydajności administracyjnej 
i dystrybucyjnej. 



Analiza danych 


Technologia IPVPN umożliwiła 
przesyłanie na bieżąco danych do 
centrali, co z kolei ułatwiało analizę 
i pozwoliło na bardziej efektywne 
zarządzanie zapasami. 


Spadek awaryjności. 


Część awarii systemu można 
naprawić zdalnie z poziomu centrali. 
Zdalnie można także realizować 
usługi wsparcia technicznego i 
prowadzić szkolenia oraz 
prezentacje. 


Kontrola on-line. 


Dostęp w trybie on-line do danych o 
stanach magazynowych, aktualnego 
cennika, katalogu kontrahentów i 
zamówień. 


Optymalizacja kosztów. 


Wdrożenie nowej funkcjonalności 
pozwalającej na weryfikację statusu 
klientów w trybie on-line pozwoliło 
zaoszczędzić firmie setki tysięcy 
złotych. 




Elastyczność działania. 


Możliwość natychmiastowego 
wdrożenia nowych rozwiązań we 
wszystkich oddziałach 



Prawdziwy przełom nastąpił w 2005 roku, kiedy wdrożono usługę VPN SME. 
W oparciu o VPN SME łączących początkowo 36, a następnie 60 z 70 
punktów sprzedaży należących do Grene. 

„Bardzo szybko zorientowaliśmy się, że jest to właściwy kierunek rozwoju 
i z dnia na dzień zaczęliśmy dokładać kolejnych funkcjonalności, jakich 
wymagał od nas rynek. Zbudowaliśmy portal, do którego trafiały istotne 
z punktu widzenia zarządzania firmą informacje takie jak: stany 
magazynowe, instrukcje, cenniki, itp.”, mówi Roman Kapuściński. Jedną z 
kluczowych informacji była lista dłużników, która weryfikowała nieuczciwych 
kontrahentów. Grene oferuje klientom ograniczony kredyt na dokonywane 
zakupy. Nieuczciwi klienci wykorzystując lukę w systemie, zjawiali się w kilku 
różnych sklepach, gdzie kupowali na kredyt, przekraczając dozwolone limity. 
Wcześniej informacja nie była weryfikowana na bieżąco, co utrudniało 
wykrycie nadużyć. Wdrożenie nowej funkcjonalności pozwalającej na 
weryfikację statusu klientów w trybie on-line pozwoliło zaoszczędzić firmie 
setki tysięcy złotych. 

Strzał w dziesiątkę 

Dzięki budowie sieci VPN wzrosła wydajność administracyjna i dystrybucyjna 
firmy. Technologia VPN SME umożliwiła przesyłanie na bieżąco danych do 
centrali, co z kolei ułatwiało analizę i pozwoliło na bardziej efektywne 
zarządzanie zapasami. 

Korzyści wynikające z budowy sieci WAN nie ograniczają się wyłącznie do 
aspektów biznesowych. Dzięki nowym rozwiązaniom część awarii systemu 
można naprawić zdalnie z poziomu centrali. Zdalnie można także realizować 
usługi wsparcia technicznego i prowadzić szkolenia oraz prezentacje. 

Kolejne zmiany nastąpiły na początku 2007 roku, kiedy firma rozpoczęła 
projekt wymiany systemu sprzedaży detalicznej na rozwiązanie centralne, 
zbudowane w oparciu o jedną spójną bazę danych. Z projektem tym 
związana była architektury, na rozwiązanie IP VPN, a także budowa 
bezprzewodowych połączeń zapasowych w oparciu o usługę Business 
Everywhere (BE). Dzięki nowym rozwiązaniom sieciowym nowy system 
pozwala na dostęp w trybie on-line do danych o stanach magazynowych, 
aktualnego cennika, katalogu kontrahentów i zamówień. Wprowadzone 
rozwiązanie usprawniło proces sprzedaży i dystrybucji. „Jesteśmy dziś 
w stanie w jednym momencie zmodyfikować lub usprawnić funkcjonalność 
we wszystkich punktach sprzedaży, co przekłada się na bardzo dużą 
elastyczność biznesową i szybkość działania. Teraz nie wyobrażam sobie 
powrotu do sytuacji gdzie każdy sklep miałby być informacyjną wyspą”, 
wyjaśnia Roman Kapuściński. 

On-line w biegu 

Dziś Grene pracuje nad kolejnymi rozwiązaniami, które mają poprawić 
funkcjonowanie firmy i jej konkurencyjność. W najbliższych planach jest 
dalsza rozbudowa sieci detalicznej i podłączenie kolejnych punktów 
sprzedaży za pomocą IP VPN. Dlaczego Grene zdecydowało się na tak 
szerokie wykorzystanie akurat tej usługi? Zdaniem Romana Kapuścińskiego 
zastosowane obecnie rozwiązanie gwarantuje wysoki poziom jakości. „Nie 
cena, ale jakość jest dla nas najważniejsza” - wyjaśnia. Wśród innych atutów 
TP wymienia również: ogólnopolską sieć sprzedaży i wsparcia, a także 
dostęp do szerokiej oferty usług . Dzięki wykorzystaniu nowoczesnych 
kanałów komunikacji Grene może spokojnie patrzeć w przyszłość. Ma 
obecnie stabilny, dobrze działający system, który pozwala na dalszy 
dynamiczny rozwój. 
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